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RESUMEN

Este proyecto tuvo como objetivo general diseñar un plan de negocios para la producción y
comercialización de tamales con el fin de generar alternativas eficientes que permitan de manera
estructurada cambios tanto administrativos y contables encaminados a la competitividad frente al
mercado existente. Para esto fue necesario analizar variables socio – económicas y geográficas
del mercado, así como suministrar las herramientas básicas que requiere un establecimiento de
comercio para su funcionamiento y por ultimo transmitir el conocimiento administrativo y
contable a los dueños del negocio. Fue fundamental desarrollar un trabajo de campo para llevar a
la práctica todos los conocimientos adquiridos durante las carreras, el cual se caracterizó por
aspectos de carácter cualitativo y participativo. Se aplicaron instrumentos para la recolección de
la información como encuestas, observación y comunicación verbal. El intercambio de
conocimientos entre estudiantes y la comunidad generó resultados satisfactorios encaminados al
emprendimiento y desarrollo socio – económico.
Palabras

Clave:

conocimiento,

Administración

de

Empresas,

Contaduría

Pública,

emprendimiento, desarrollo.

ABSTRACT

The project's general objective is to design a business plan for the production and marketing of
tamales in order to generate efficient alternatives to structured way both administrative and
accounting changes aimed at competitiveness with the existing market. This required analyzing
socio - economic and geographic market, and provides the basic tools required for a commercial
establishment operation and finally transmit the administrative and accounting knowledge to
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business owners. It was essential to develop a field to put into practice all the knowledge
acquired during the races, which was characterized by aspects of qualitative and participatory.
Instruments for gathering information such as surveys, observation and verbal communication
were applied. The exchange of knowledge between students and the community aimed at
generating successful entrepreneurship and socio - economic development.
Keywords: Knowledge, Business Administration, Public Accounting, entrepreneurship,
development.
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INTRODUCCION

En un mundo en el cual la economía del conocimiento es cada vez más importante como fuente
de ventajas competitivas, la educación y la formación de capacidades laborales son esenciales
para un país exitoso.
Existe una relación directa entre mejoras en educación y mejoras en productividad, por lo cual el
mejoramiento del capital humano es fundamental para avanzar hacia la prosperidad colectiva.
Las experiencias exitosas de transformación productiva han logrado una articulación entre sus
esfuerzos de capacitación y acumulación de conocimiento específico, y las potencialidades de los
sectores productivos. (www.mineducacion.gov.co)
Aumentar la productividad del trabajo en la economía popular, generar ingresos y mejoramiento
de la calidad de vida de poblaciones socialmente segregadas, al tiempo que se potencia
capacidades y posibilidades de tomar su destino en sus propias manos. Nos dirigimos
principalmente a vendedores en espacio público, víctimas del conflicto armado, recicladores,
jóvenes en situación de vulnerabilidad, población en discapacidad. trabajadores/as sexuales y
poblaciones LGBTI. La formación para el trabajo está relacionada con el desarrollo de la
capacidad de las personas para adquirir habilidades que les permitan desempeñarse en el mundo
laboral (competencias) y agregar valor a las personas. (www.ipes.gov.co)
La necesidad de la población por conseguir el sustento de sus familias es el principal
componente que obliga a las personas a trabajar en oficios que estén a su alcance, perdiendo así
el interés en la educación. En estos casos es cuando el estado debe intervenir en programas de
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formación y emprendimiento empresarial sin importar edades, estratos socioeconómicos o
recursos económicos, ya que estas personas contribuyen en el desarrollo del país.
Es por esto que la ONG Pasión y Vida y la Universidad de la Salle han realizado un convenio de
proyección social, mediante el cual se ha conseguido un contacto directo entre el grupo de
estudiantes de la Universidad de la Salle, y algunos grupos de esta comunidad que desarrollan
diferentes actividades comerciales. El enfoque del proyecto consiste en establecer un plan de
negocios que abarque temas tales como programas de capacitación y emprendimiento,
mejoramiento de negocio, conceptos básicos administrativos y contables y su importancia en el
ámbito laboral y personal.
Como estudiantes de la Universidad de la Salle, nuestro deber es hacer cumplir nuestro lema
institucional “educarnos para pensar, decidir y servir”, siendo prioridad para nosotros compartir
los conocimientos adquiridos a lo largo de nuestra carrera con la comunidad en general.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL
Diseñar un plan de negocios para la producción y comercialización de tamales con el fin de
generar alternativas eficientes que permitan de manera estructurada cambios tanto
administrativos y contables encaminados a la competitividad frente al mercado existente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS



Realizar un diagnostico que permita verificar la situación actual del negocio teniendo en
cuenta todas las áreas que deben tener algún tipo de mejora administrativa o contable una
vez realizado el estudio.



Elaborar un DOFA, para así poder tomar las decisiones necesarias para escoger las
estrategias que van a ser tenidas en cuenta en la mejora del negocio de tamales.



Elaborar y diseñar el plan de negocio, que permita implementar las mejoras necesarias
para lograr que el negocio tenga una visión alcanzable.



Realizar los estudios financieros pertinentes que permitan medir ingresos, costos y gastos
para conocer la situación económica real del negocio.
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Evaluar el plan de negocios realizado con los propietarios del establecimiento de
comercio.
TITULO DEL PROYECTO

Plan de negocios Tamales el Autentico Sabor de Guamo desarrollado en la ONG Pasión y Vida.

LINEA DE INVESTIGACIÓN

La línea de investigación de este proyecto está dada bajo herramientas y parámetros establecidos
en la facultad de ciencias administrativas y contables de la Universidad de la Salle, orientadas al
fomento de iniciativas empresariales y sociales que contribuyan con el desarrollo y la
competitividad.

1. PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Muchos de los establecimientos de comercio de las diferentes regiones Colombianas, nacen con
la idea de fomentar un crecimiento económico sostenible para sus familias, por esta razón, estas
familias se salvaguardan de los productos típicos que producen y comercializan en el mercado y
que resultan ser atractivos para el consumidor. El mayor problema con el que cuentan las
pequeñas empresas es sin duda alguna, la inadecuada administración de los recursos por parte de
sus propietarios, además del desconocimiento de la competencia y el mercado. El tamal es un
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producto posicionado en el país y de alto consumo en la sociedad; con la puesta en marcha del
plan de negocios se contribuirá para que esta microempresa genere alternativas autosuficientes y
alcance estándares óptimos de competitividad. Por otro lado contribuya a la generación de
empleo.
1.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA
¿Será factible tanto económica como socialmente diseñar un plan de negocios que permita poner
en marcha una empresa dedicada a la producción y comercialización de tamales generando de
manera eficiente alternativas estructuradas de cambios tanto administrativos y contables
encaminados a la competitividad frente al mercado existente?.

JUSTIFICACIÓN DEL PROYECTO

Nosotros como estudiantes de la Universidad de la Salle, tenemos un compromiso con la
sociedad, lleno de retos y experiencias que resultan gratificantes, donde podemos poner en
práctica nuestros conocimientos adquiridos, así como experimentar un acercamiento en una
comunidad sensible, escasa de recursos pero interesada en aprender y progresar, es una
oportunidad también para aprender de estas familias, de sus vivencias y experiencias obtenidas
en las labores que desarrollan día a día.
Adicionalmente, dar a conocer a la comunidad que la Universidad de la Salle mantiene un interés
permanente frente al bienestar y mejoramiento de la comunidad, proporcionando herramientas
académicas que pueden aplicar en sus negocios y en su vida diaria, motivándolos a fortalecer sus
negocios y alimentar cada día su conocimiento.
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Por último este proyecto nos permitirá la obtención del derecho de grado en las carreras de
Administración de Empresas y Contaduría Pública.

MARCO DE REFERENCIA
MARCO TEÓRICO REFERENCIAL
Según el Boletín de Prensa (enero-marzo 2013)- Departamento Administrativo Nacional de
Estadística (DANE) El empleo informal es una de las alternativas más significativas para la
mayoría de la población, de acuerdo con las estadísticas del DANE, durante el trimestre enero –
marzo de 2013, del total de ocupados 51,4% tenía un empleo informal. De éstos, el 51,2% eran
hombres y 48,8% mujeres.
Esto se debe al incremento del desempleo y la baja estabilidad laboral, en donde la población se
ha organizado para obtener su fuente de ingreso mediante el trabajo informal.
Fuente: DANE – Boletín de Prensa, Bogotá 9 de mayo de 2013, MEDICIÓN DEL
EMPLEO INFORMAL Y SEGURIDAD SOCIAL

Por esta razón, la población se ha caracterizado por su capacidad en generar diferentes métodos
de empleo informal para así obtener una fuente de ingreso para su sustento, pero es necesario que
la población se capacite en emprendimientos y que conozca los conceptos claves tanto
administrativos como contables y así los puedan aplicar en sus negocios y en su vida diaria.
Tal como lo muestra Morales (1999) en su libro A Puro Pulso, en donde varias empresas exitosas
iniciaron de cero y que gracias a la capacidad de emprendimiento de sus creadores pudieron
mantenerse en el mercado, generar empleo y progreso para el país.
Así mismo Galindo y Méndez (2008), consideran tres factores de relación positiva de los
emprendedores con los objetivos más relevantes de la política económica: el empleo, el
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crecimiento y el progreso económico. Por lo que la actividad de los emprendedores genera un
mayor bienestar social y económico.
En este contexto, el emprendedor colombiano es creativo como consecuencia de la necesidad de
desarrollarse en una sociedad donde el beneficio individual está por encima del colectivo
enmarcado en la ética del “rebusque”.
El modelo de sociedad que subordina los intereses públicos a los privados ofrece entre sus
beneficios una movilidad social que favorece el desarrollo del espíritu emprendedor. Pero al
mismo tiempo, genera resultados negativos como la aculturación de la ilegalidad que afecta el
desarrollo de la actividad emprendedora, llevando la sociedad hacia una crisis. Para lograr un
cierto grado de control de la situación, es necesario que el empresario establezca lazos con el
Estado o alguno de sus representantes, que le permitan influir en sus decisiones y así favorecer
sus intereses. . La participación en las decisiones del Estado se puede dar también vinculándose
como empleado público durante cierto tiempo o a través de su participación en organismos
representativos de los intereses empresariales. A escala individual, las capacidades
administrativas del emprendedor están influidas por un alto grado de individualismo que se
antepone a la conciencia social. Sus capacidades se sitúan en un grado similar al promedio de
capacidades de los ejecutivos latinoamericanos.
Fuente: Pereira Laverde F. (2003). Reflexión sobre algunas características del espíritu
emprendedor Colombiano. Cali Colombia: Econ. Gest.
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1. DENIFICION DE POLITICA DE CALIDAD

La política de la calidad es el documento base para la implementación de un sistema de gestión
de la calidad, marcará las directrices generales para la planificación del sistema y orientará a toda
la organización hacia la satisfacción del cliente.

Definición de Política de calidad

2. QUE SON LAS NORMAS ISO

La ISO (International Standarization Organization) es la entidad internacional encargada de
favorecer normas de fabricación, comercio y comunicación en todo el mundo.
Para la confección de una Política de Calidad, se tienen en cuenta 5 factores:
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Los requisitos de la norma ISO 9001:2008: la norma establece la necesidad de incluir
los compromisos de cumplir con los requisitos de los clientes y de mejorar continuamente
la eficacia del sistema de gestión.



Cliente: gestionar la calidad es gestionar la satisfacción del cliente, en la política pueden
incluirse directrices de comportamiento que incidan directamente en la satisfacción del
cliente, por ejemplo la reducción de los plazos de entrega o mejorar la atención personal
del cliente.



Mercado: es posible tener en cuenta el comportamiento y/o los eslóganes de empresas
competidoras



Empresa: la política debe alinearse con la realidad de la propia organización, no
estableciendo directrices ajenas a la misma o imposibles de cumplir. También debe
tenerse en cuenta que la política debe ser entendida por todo el personal de la
organización, por lo tanto, el vocabulario y las expresiones usadas deben ser los
adecuados al nivel de los empleados.



Dirección: la alta dirección debe comprometerse con la política de calidad, ya que es
algo clave en la gestión de la organización.

Fuente: apartado 5.3 de norma ISO 9001:2008
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3. POLITICA DE CALIDAD

Tamales El Autentico sabor del Guamo da un uso adecuado a los recursos y procesos para
garantizar la calidad de nuestros tamales, además de lograr la satisfacción de los clientes para
obtener un mejor posicionarnos en el mercado.

4. MEJORAMIENTO PARA ALCANZAR LA POLITICA DE CALIDAD

En cuanto al tema de calidad presentada por la fábrica de tamales El Autentico Sabor del Guamo,
se debe mejorar el proceso de tecnificación en la elaboración de tamales esto para llegar a
producir mayor cantidad en menor tiempo y además incluir parámetros de control de calidad
aleatorios de los productos terminados que se encuentren listos para la venta, también es
necesaria una capacitación y actualización del personal que apoya el proceso de elaboración para
así poder lograr cumplir la visión de la empresa.
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5. MISION
Tamales El Autentico sabor del Guamo, es una empresa dedicada a la fabricación y
comercialización de tamales típicos elaborados con materias primas de alta calidad y personal
calificado satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes.

VISION

En el 2016, tamales el sabor autentico de guamo será reconocida como una de las empresas
líderes, productoras de tamales de alta calidad.

6. ANALISIS FODA

El análisis FODA es una herramienta de carácter gerencial validas para las organizaciones
privadas y públicas, la cual facilita la evaluación situacional de la organización y determina los
factores que influyen y exigen desde el exterior hacia la institución gubernamental. Esos factores
se convierten en amenazas u oportunidades que condicionan, en mayor o menor grado, el
desarrollo o alcance de la misión, la visión, los objetivos y las metas de la organización.
Combinando los factores externos (amenazas y oportunidades) y los factores internos (fortalezas
y debilidades) se pueden precisar las condiciones en las cuales se encuentra la institución con
relación a determinados objetivos, metas o retos que se haya planteado dicha organización.

14
Fuente: Planificación estratégica, presupuesto y control de la gestión pública, Adalberto
Zambrano Barrios.

FORTALEZAS
1. El negocio de venta de Tamales es una empresa de familia que cuenta con un alto nivel
de confianza mutua y trato respetuoso.
2. Clientes fijos cada domingo después de cada culto.
3. Es una empresa que cuenta con un buen nivel de conocimiento para hacer los tamales
con calidad.
4. Fabricación y venta directa de tamales.
5. Este producto es de consumo masivo además es típico en nuestro país.

OPORTUNIDADES
1. Ofrecer un valor agregado a los clientes con productos que complementen la venta de los
tamales.
2. Abrir nuevos puntos de venta en otras congregaciones que lo permitan.
3. Obtener todos los documentos necesarios para poder funcionar legalmente y los demás
que s requieran para obtener altos niveles de calidad.
4. Ofrecer los productos en otros canales de distribución que tengan mas mercado y poder
incrementar las ventas.

DEBILIDADES
1. No cuentan con una estructura organizacional definida.
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2. No llevan la contabilidad del negocio al día hacen cuentas pero no lo tienen organizado.
3. En lugar donde venden los tamales no cuentas con medidas de salubridad.
4. No llevan un control de inventarios.
5. No llevan un control del dinero que se recibe por la venta de los tamales.
6. Falta de capacitación.
7. Falta de tecnología.

AMENAZAS
1. Competidores que ofrecen el mismo producto con mejores técnicas y mayores niveles de
producción.
2. Aumento en el costo de las materias primas.
3. Falta de certificación por parte del INVIMA.
Con este análisis FODA podemos concluir que en esta micro empresa a pesar de tener una
estructura y que el dueño considera que es totalmente rentable, se considera que hace falta una
descentralización de la misma, además una estructura organizacional y un control tanto de
inventarios como de flujo de dinero, por otra parte es importante el verificar con que documentos
legales se cuenta para el buen funcionamiento de la misma y lograr así obtener un mercado que
le permita un nivel de expansión considerable, por otra parte es necesaria encontrar una forma de
financiamiento para poder aplicar tecnología a esta empresa y mejoras locativas que podrían
influir en el tema de la salubridad.
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7.ASPECTOS LEGALES

LINEAMIENTOS BASICOS PARA CREAR EMPRESA EN COLOMBIA

Definición establecimiento de comercio

Se entiende por establecimiento de comercio un conjunto de bienes organizados por el
empresario para realizar los fines de la empresa. Una misma persona natural o jurídica podrá
tener varios establecimientos de comercio, estos podrán pertenecer a uno o varios propietarios y
destinarse al desarrollo de diversas actividades comerciales.
Pasos para matricular un establecimiento de comercio:
1. Asesoría. idea de negocio o plan de empresa desarrollado con el apoyo de los estudiantes
de la UNIVERSIDAD DE LA SALLE facultad de ciencias administrativas y contables.
2. Consultas.
-

Nombre del establecimiento: en el momento que se vaya a matricular un
establecimiento de comercio, se debe confirmar que el nombre a utilizar no se
encuentre matriculado.

-

Registrar la marca, una vez verificado que la marca que se vá a registrar no se
encuentre almacenada en las bases de datos de la Superintendencia de Industria y
Comercio.

-

Consultar el código CIIU de la actividad económica a desarrollar para posteriormente
realizar el registro.
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-

Uso del Suelo. Verificar ante la Secretaria Distrital de Planeación si la actividad que
se va a iniciar puede desarrollarse en el lugar previsto para su funcionamiento.

Lugar De Funcionamiento: Lote al aire libre a 20 metros de la iglesia cristiana Manantial
ubicada en la calle 13 No 74 – 70.
Ubicación del negocio en la iglesia Cristiana El Manantial

Fuente: Autores del Proyecto
3. Diligenciamiento. Registro Único Empresarial y Social (RUES).
4. Formalización. Registro Matricula Mercantil Cámara de Comercio de Bogotá
Registro único Tributario –RUT
Este trámite se realiza ante la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) y permite
registrar la información relacionada con los datos de identificación, ubicación y clasificación de:


Las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyente declarante de impuesto
sobre la renta y no contribuyentes.
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Declarantes de ingresos y patrimonio.



Responsables del régimen común y los pertenecientes al régimen simplificado.



Los agentes retenedores, importadores, exportadores y demás sujetos de obligaciones
administradas por la DIAN.

Con este formulario junto con los demás documentos exigidos, la DIAN le asignará el Número
de Identificación Tributaria NIT.
Registro único Tributario –RUT
Este trámite se realiza ante la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) y permite
registrar la información relacionada con los datos de identificación, ubicación y clasificación de:


Las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyente declarante de impuesto
sobre la renta y no contribuyentes.



Declarantes de ingresos y patrimonio.



Responsables del régimen común y los pertenecientes al régimen simplificado.



Los agentes retenedores, importadores, exportadores y demás sujetos de obligaciones
administradas por la DIAN.

Con este formulario junto con los demás documentos exigidos, la DIAN le asignará el Número
de Identificación Tributaria NIT.
Original del Documento de Identidad.

Fuente: www.dian.gov.co
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8. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La capacidad de una organización de estructurarse y reestructurarse para adaptarse a condiciones
internas y externas cambiantes es importante para aumentar al máximo el desempeño
organizacional. A diferencia de otras capacidades, la estructuración y reestructuración de una
organización no sucede formalmente de una manera constante, pero siempre hay adaptaciones de
la estructura. Por estructura organizacional se entiende capacidad de una organización de dividir
el trabajo y asignar funciones y responsabilidades a personas y grupos de la organización, así
como el proceso mediante el cual la organización trata de coordinar su labor y sus grupos.
También se refiere a las relaciones relativas entre las divisiones de trabajo.
Fuente: Evaluación Organizacional, Charles Lusthaus.

GERENCIA
GENERAL

DEPARTAMENTO
DE VENTAS

VENTA
DIRECTA

VENTA
INDIRECTA

Fuente: Autores de Proyecto

CONTABILIDAD

DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION

ALMACENAMIENTO
Y DESPACHO

TRANSPORTE
Y ENTREGA
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9. ESTUDIO DE MERCADO

Siendo el mercado el entorno donde se reúnen vendedores y compradores para intercambiar sus
productos y ofrecer sus servicios, se puede observar que, el tamal cuenta con una amplia
demanda entre las familias de diferentes regiones del país. De acuerdo a lo observado en el
trabajo de campo se ha evidenciado la aceptación del producto dentro de la comunidad.

Un fenómeno que presenta nuestra economía, es ver cerrar y abrir pequeños comercios. Estamos
frente a un mercado altamente competitivo, producto de la actual situación donde es la tasa de
desempleo la que está creciendo. La constancia en la calidad, el buen servicio y el precio
adecuado al área de consumo, es lo que marcara la preferencia de los consumidores. El objetivo
del estudio de mercado tiene como finalidad enfocar y formalizar el negocio TAMALES EL
SABOR AUTENTICO DEL GUAMO bajo un marco legal para la producción y
comercialización de tamales; como estudio base se ha obtenido información de fuentes como
entrevistas con competidores y proveedores para el desarrollo de este.

10. DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO
El tamal es un alimento tradicional de las familias Colombianas. Es un platillo común en el
desayuno que antoja el paladar de los colombianos. El tamal es el nombre genérico dado al
producto de varias recetas americanas de origen indígena preparados generalmente con masa de
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maíz rellena de carnes, vegetales y otros ingredientes, envuelta en hojas de mazorca de maíz, o
de plátano y cocida al agua o al vapor. Cada región presenta formas particulares de elaborar sus
tamales.
El consumo de tamales es propio del día a día de los Colombianos, sin embrago existen algunas
regiones que intensifican su consumo, motivo de festividades, por ejemplo el mes de Junio,
cuando se celebran las tradicionales fiestas de San Pedro y San Juan, en el departamento del
Huila.
El tamal ya sea en hojas de plátano o en hojas de maíz, se consume caliente, acompañado de
chocolate o café. En los establecimientos comerciales, se sirve acompañado de una deliciosa
arepa. Con la higiene necesaria, la elaboración de los tamales inicia con la atención que se debe
tener para seleccionar el maíz adecuado, el lavado y la cocción del producto.
Fuente: www.euroresidentes.com/recetas/cocinacolombiana/

11. ANALISIS DE LA OFERTA
Concepto de Oferta.
Cuando se habla de oferta se hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios que se
ofrecen en un mercado bajo unas determinadas condiciones. El precio es una de las condiciones
fundamentales que determina el nivel de oferta de un determinado bien en un mercado.
Fuente: Economía, Teoría y Política. F. Mochón, McGraw Hill, 3ª ed., 1993
La oferta de tamales, llega al mercado a través de trabajadores asalariados dependientes,
asalariados independientes, pequeñas y grandes empresas productoras y comercializadoras.
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Dentro de las zonas de alta influencia de producción de tamales se encuentran los departamentos
de Cundinamarca, Valle, Tolima, Antioquia, Huila, Santander, llanos orientales entre otros con
sin número de establecimientos para su comercialización, la mayoría de estos ubicados en zonas
urbanas. Sus ventas son locales, no muy lejos del centro de producción. Esto es resultado de las
mismas características del tamal, pues su elaboración no requiere de instalaciones y equipo de
gran tamaño; es un producto de consumo inmediato; su transporte a grandes distancias requiere
de refrigeración artificial, lo que incrementa los costos y puede mermar su calidad. Los tamaleros
saben lo ventajoso que resulta montar algunos puntos de venta de su producto dentro del mismo
mercado de consumo. La planta de producción ocupada para este proyecto es de más o menos
cinco personas.
Fuente: Autores del Proyecto
12. Variedades de Tamales en Colombia

TIPO DE TAMAL

INGREDIENTES

TOLIMENSE

·
Se elaboran con harina de maíz, arroz y arveja; huevo cocido, una
rodaja de zanahoria, una porción de tocino, una de carne de cerdo y una
presa de pollo; sazonado ligeramente con sal y pimienta; todos estos
ingredientes se cocinan envueltos en una hoja de plátano. Se acompañan
de arepa o pan y chocolate. Son quizás los tamales colombianos más
famosos en la zona centro de Colombia.

·
Es de maíz con tocino, costilla de cerdo, gallina y garbanzos,
SANTANDEREAN
como condimentos lleva vinagre, cilantro y alcaparras, todo envuelto en
O
una hoja de plátano.
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ANTIOQUEÑO

CORDOBA
CAUCA

Se elabora con la masa de maíz (la misma que para elaborar arepas
antioqueñas) y se le agrega color para que sea amarilla. Se aplana la
masa. Encima se echan trozos de zanahoria, carne de cerdo y pollo y
numerosas arvejas. Se dobla la masa y todo se envuelve en las hojas de
plátano o bijao. Luego se amarra. Finalmente se dejan en agua hirviendo
por cerca de dos horas, para que las hojas suelten su sabor y éste quede
impregnado en la masa. En Antioquia, los tamales son típicos de la cena
navideña o para fin de año.
Llevan ingredientes similares pero con berenjena se dice que por
influencia libanesa.
·
Tienen maní, es muy popular el tamal de Pipián, hecho de papa
criolla.

NARIÑO

·
Cambian la masa hecha con arroz blanco cocido y molido, más
queso blanco rallado, huevos batidos, polvo de hornear, mantequilla, sal
y pimienta y su relleno es de pollo o cerdo.

CUNDINAMARCA

·
Llevan calabaza, en Tolima combinan el arroz con el maíz blanco
seco, gallina, carne de cerdo, huevos y que no falte el comino.

LLANEROS

Tienen carne de tortuga.

También hay tamales en la Costa Atlántica y en la Amazonia.
Fuente: www.casaculturalcolombiana.com

“Cifras no certificadas indican que el mercado sería de unos 50 millones de unidades anuales. De
estas, la mitad las distribuyen canales formales como los supermercados y fábricas, y el resto,
microempresas o empresas de familia. En valor, el tamaño del mercado sería de unos 129.000
millones de pesos anuales, según un analista.
La cadena de Almacenes Éxito dice en la revista al detalle que su planta de tamales en Bogotá ha
mostrado un "asombroso" crecimiento, pues cuando empezó era un área pequeña de una cafetería
en Carulla y tres personas elaboraban 200 tamales diarios.
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Hoy producen hasta 10.000 diarios de las referencias más grandes y 18.000 de la mini. Es decir,
es una producción que vale unos 70,7 millones de pesos diarios y 25.805 millones anuales, pues
trabajan los 365 días del año. El cálculo parte de un precio al público de 5.000 pesos para los
grandes y 1.150 para los pequeños.”
Fuente: Portafolio.

13. Análisis de la Oferta Interna
Las políticas internas de la ONG pasión y vida establecen que dentro del lote donde se
encuentran los establecimientos de negocio no puede existir competencia alguna entre los
productos ofrecidos, es decir, no se permite más de una unidad de negocio con el mismo
producto, lo cual genera estabilidad en el mercado y las ventas, de igual forma cuando los
asistentes de las iglesia salen de los cultos deben pasar por la venta de comida cuando se dirigen
hacia el parqueadero bien sea por su vehículo o para abordar los buses encargados de llevarlos al
barrio en donde viven.
Análisis de Oferta externa.
Los tamales EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO son elaborados en Bogotá D.C en la calle
43ª bis con carrera 73ª a cercanías de CAI de Timiza.
A sus alrededores existen diferentes panaderías y establecimientos con venta directa de tamales
generando así mayor grado de competitividad.
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TABLA No. 1
Cantidad promedio de tamales que se ofrece al consumidor en el área
encuestada
Tipo de vendedor y numero de Producción

promedio

ellos

( por día)

Subtotal

Semifijos (2)

350 tamales c/u

700 tamales

Establecimiento (3)

300 tamales c/u

900 tamales

Ambulantes (1)

100 tamales

100 tamales

Total de Tamales

Vendidos por día

1400 tamales

Fuente: Información obtenida por los Autores del Proyecto realizada en el mes de Julio 2013

El comercio semifijos es la forma predominante de comercialización de tamales, son aquellos
que cuentan con una producción y comercialización en fines de semana pero que por su
reconocimiento el consumidor opta por su compra. Lo consideramos un mercado no organizado
como empresa, satisfecho y competitivo al que se puede acceder fácilmente ofreciendo una
calidad similar, buen servicio y bajo precio.
TABLA No. 2
VARIACIONES EN LOS PRECIOS DEL TAMAL

PRECIO ( PESOS
NOMBRE ESTABLECIMIENTO

LOCALIZACIÓN )

26
FABRICA DE TAMALES DOÑA MARTHA BOGOTÁ D.C

$

4.000

FABRICA DE TAMALES EL FOGON
TOLIMENSE

BOGOTÁ D.C

$

3.500

PROTAMALES Y LECHONA

BOGOTÁ D.C

$

3.500

TAMALES TOLIMENESES EDUARD

BOGOTÁ D.C

$

2.500

TAMALES TOLIMENESES

BOGOTÁ D.C

$

3.500

TAMALES EL GORDO

BOGOTÁ D.C

$

3.000

BOGOTÁ D.C

$

3.500

BOGOTÁ D.C

$

3.000

TOLIMA

BOGOTÁ D.C

$

3.500

LA CASA DEL TAMAL

BOGOTÁ D.C

$

3.500

$

3.350

FABRICA DE TAMALES Y LECHONA
DEL CAMPO TOLIMENSE
FABRICA DEL ROSARIO VILLA DEL
ROSARIO
FABRICA

DE

TAMALES

MI

PROMEDIO PRECIO DE VENTA

VIEJO

Fuente: Información obtenida por los Autores del Proyecto realizada el mes de Agosto de 2013.
Este producto tiene como característica particular el incremento en las ventas en fechas festivas,
por esto mismo se requiere una alta capacidad de producción instalada para cuando se
incremente la demanda en estas fechas.
En la comercialización de los tamales no se detectaron oferentes que ejerzan un liderazgo capaz
de imponer precios o tener control sobre el mercado. Este alimento está en un mercado de libre
competencia donde la confrontación se da entre oferentes finales. El fabricante determina un
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número de unidades diarias a producir de tamales de acuerdo a sus propias expectativas de venta,
fundadas estas en su propia experiencia, lo que usualmente será una cantidad cercana a la
demanda real.
14. ANALISIS DE LA DEMANDA
Concepto Demanda.
Cuando se habla de demanda, se refiere uno a la cantidad de bienes o servicios que se solicitan o
se desean en un determinado mercado de una economía a un precio específico. La demanda que
una persona, una familia, una empresa o un consumidor en general tiene de un determinado
producto o servicio puede estar influenciada por un gran número de factores que determinarán la
cantidad de producto solicitado o demandado o, incluso, si éste tiene demanda o no, algunos de
estos factores son las preferencias del consumidor, sus hábitos, la información que éste tiene
sobre el producto o servicio por el cual se muestra interesado, el tipo de bien en consideración y
el poder de compra; es decir, la capacidad económica del consumidor para pagar por el producto
o servicio, la utilidad o bienestar que el bien o servicio le produzca, el precio, la existencia de un
bien complementario o sustituto, entre otros.
Fuente: Economía, Teoría y Política. F. Mochón, McGraw Hill, 3ª ed., 1993
La demanda la entendemos como el número de personas que se satisfacen del producto.
El tamal es un producto que no tiene distinción de clases sociales dentro de la economía
Colombiana, su preferencia obedece más a costumbres, gustos, y tradiciones alimenticias.
Fuente: Autores del Proyecto
Área de Mercado

28
MERCADO LABORAL EN COLOMBIA POR SECTORES ECONOMICOS
SECTORES PRICIPALES Tabla No 3

POBLACION OCUPADA miles de personas

Nov 2011

Nov 2012

Agricultura

15

14

Minas y Canteras

4

4

Industria

147

143

Electricidad, Agua y Gas

4

4

Construcción

104

114

Comercio, Hoteles y Restaurante

296

308

Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones

84

76

Intermediación Financiera

19

13

Actividades Inmobiliarias

89

105

Servicios comunales, sociales y personales

213

220

Total

974

997

Fuente: DANE

De acuerdo a la información suministrada por el Departamento Administrativo Nacional de
Estadística ( DANE), en Colombia el sector comercial y hotelero ha sido uno de los que más ha
contribuido en la generación de nuevos empleos;

y estas actividades particularmente son

desarrolladas por personas con profesiones de comerciantes dependientes e independientes, que
ocupan el mayor tiempo del día dentro de sus horarios de trabajo, por esta razón se ven en la
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necesidad de ingerir sus alimentos fuera de casa, es aquí donde

el tamal resulta en una

alternativa para muchos consumidores.

Fuente: DANE
En el trimestre abril - junio de 2012, 61,3% de los hombres inactivos se encontraba estudiando y
31,9% declaró haber realizado “otra actividad”. El 56,7% de las mujeres inactivas se dedicó a
oficios del hogar y 30,5% se encontraba estudiando. De acuerdo a los datos anteriores este tipo
de población que no percibe ingresos compuesta por estudiantes y amas de casa, también suelen
ser prospectos potenciales consumidores del tamal.
Fuente DANE. Gran encuesta integrada de hogares GEIH
Otra actividad: Incapacitado permanente para trabajar, rentista, pensionado o jubilado y personas
que no les llama la atención o creen que no vale la pena trabajar.

Para evaluar la demanda de tamales, se han considerado las siguientes características de los
consumidores:
- Si el consumidor gusta de este producto alimenticio, generalmente no da mayor
Importancia a su precio.
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- Para el comprador es más importante la calidad y el sabor, que el precio.
- El consumo de tamales aumenta los fines de semana, los días festivos y épocas decembrinas.
- Las ventas diarias son más altas por la mañana para horas de desayuno, bajan al medio día.
Siendo el tamal un producto alimenticio tradicional de amplia aceptación entre todos los
colombianos, el mercado no excluye sectores económicos; por esta razón el SABOR
AUTENTICO DEL GUAMO, propone tamales de alta calidad y precio justo a los consumidores.
El mercado de tamales tiene una amplia cobertura, es por esto que la propuesta de calidad debe ir
siempre enfocada a niveles altos de competitividad, a su vez, el nivel de consumidores está
creciendo en el área estudiada.
De acuerdo a las investigaciones directas realizadas, la forma de comercialización principal de
este tipo de producto es la del comercio ambulante, semifijo y establecimientos de comercio, a su
vez, el proyecto establecerá la producción y comercialización del tamal en un establecimiento
de comercio de amplia área para su producción con condiciones de higiene apropiadas y con una
imagen adecuada que sea atractiva para los consumidores. Por otro lado se ha contemplado las
ventas institucionales. La insistencia en la producción y comercialización de tamales con calidad,
el buen servicio y el precio justo serán factores determinantes que marquen la diferencia frente a
los competidores y los consumidores.
Para conocer el consumo de tamales dentro del área estudiada, se realizó una encuesta entre los
tipos de vendedores, ambulantes, semifijos y establecimientos de comercio, sin embargo la
obtención de esta información sobre la venta y elaboración diaria de tamales genera desconfianza
entre los vendedores, pues se rehúsan a dar detalles acerca de esta. Para obtener cierta
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información básica pero vital para el estudio, fue necesario solicitar varias cotizaciones como
compradores mayoristas y motivos como celebraciones de fechas especiales.
Estas son las preguntas realizadas a los entrevistados:


¿Cuál es el precio de sus tamales?

Los vendedores ambulantes revelaron precios entre 2.000 y 2.500 pesos, los semifijos dieron
precios entre 2.500 y 3.000 pesos y los vendedores de establecimientos los comercializan entre
3.000 y 4.000 pesos.


¿Si les compro unos cien tamales, nos darían un precio más accesible al producto?

En todos los casos la respuesta fue no.


¿Tiene capacidad suficiente para la producción de 300 tamales en un tiempo inferior a 3
días?

Los vendedores ambulantes contestaron que con ese límite de tiempo cumplirían una meta en
ventas de100 tamales, los semifijos cumplirían una meta en ventas de 200 tamales y los que
cuentan con un establecimiento de comercio cumplirían con el pedido.



¿Tienen transporte a domicilio?

Los vendedores ambulantes, vendedores semifijos no cuentan con esta expectativa de servicio y
los establecimientos de comercio si cuentan con al menos un automotor para la prestación de este
servicio.
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En el caso de los vendedores ambulantes, se les solicito les pedimos su dirección o el lugar
donde podíamos localizarlos, en caso de que decidiéramos hacerles el pedido. Algunos
accedieron a dar este dato, otros se ofrecieron acudir a nuestro domicilio en una fecha próxima.
De acuerdo a las respuestas obtenidas por los entrevistados, la satisfacción del consumidor
también depende de la capacidad de producción que tenga el productor del bien y de la capacidad
de servicio que pueda brindar. Un vendedor ambulante ofrece precios más asequibles pero no
cuenta con suficiente capacidad instalada para una producción masiva, lo que genera una
competitividad menor.

15. RECOMENDACIONES DE MERCADO

Con el fin de incursionar en el mercado con mayor competitividad es necesario que TAMALES
EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO adopte las siguientes recomendaciones:
-

Niveles óptimos de calidad en el servicio y en la elaboración del producto

-

Servicio adecuado al cliente dentro del establecimiento.

-

Puntualidad a la hora de entrega de pedidos institucionales

-

Puntualidad en la apertura del establecimiento de comercio, o puntos(s) de venta.

-

Establecer precios competitivos.

-

Condiciones óptimas de salubridad e higiene.
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16. DEMANDA FUTURA

Además de la nueva oferta de establecimientos comerciales que se están posicionando en
Colombia, existen otros factores influyentes y que son determinantes en el mayor consumo de
comidas rápidas en el país, esto definiendo que el tamal, no es un producto dentro de la lista de
comidas rápidas como sí lo son las hamburguesas y perros calientes, pero si es un producto que
se obtiene rápidamente en un establecimiento. Dentro de estos factores existe la falta de tiempo
que lleva a muchas familias a solicitar domicilios, otro es el mayor crecimiento de la economía,
tamaño de la población, Colombia es el segundo país de Suramérica después de Brasil con mayor
número de habitantes y otro factor es el mejoramiento del ingreso.

17. COMERCIALIZACION

El mercado del tamal implica que la comercialización de este producto se realice en áreas no
sesgadas por grandes distancias de su centro de producción, ya que sus traslados le restan
atractivo al producto, porque requeriría de refrigeración, y este es un alimento que debe
consumirse caliente, por lo que un mercado local es lo ideal para conservar su calidad y para
reducir costos.
Existen cadenas de almacenes como Éxito, Jumbo, Colsubsidio, entre otros que comercializan
tamales, pero son elaborados a base de conservantes para su preservación a pesar de que se
mantienen refrigerados, mientras los tamales del SABOR AUTENTICO DEL GUAMO, como se
mencionó anteriormente son tamales elaborados el mismo día que se comercializan, aun
calientes del proceso de producción.
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La estrategia de comercialización para este proyecto debe contemplar el hecho de enfrentar a una
competencia con oferentes que están presentes y conocen el mercado. La comercialización del
producto objeto de estudio contempla un canal directo hacia nuestros consumidores, el cual se ha
venido desarrollando en el terreno de ubicado en la calle 13 propiedad de la ONG PASION y
VIDA; por otro lado un segundo canal indirecto apoyado en la mayoría de los casos por
intermediarios que son los encargados de entregar el producto al consumidor final. Dentro de los
intermediarios se encuentran establecimientos de comercio semifijos, establecimientos de
comercio que no dedican su actividad a producción de tamales pero si a su comercialización
como panaderías, cafeterías y restaurantes, utilizando una estrategia de venta basada
principalmente en el precio y la calidad de los tamales.
El sabor autentico del guamo cuenta con clientela fiel dentro del terreno donde operan, para abrir
el mercado, este proyecto utilizara las estrategias publicitarias que se tenga al alcance, ya sea
volanteo al público en general, páginas amarillas o la implementación de una página web;
además los intermediarios obtendrán beneficios al adquirir el tamal del SABOR AUTENTICO
DEL GUAMO, es decir, que el sobreprecio no tendrá incidencia en ellos.
Las ventajas ofrecidas en la comercialización para los vendedores intermediarios, es el trabajo
bajo pedido que les permitirá calcular adecuadamente sus ventas y la cantidad de productos a
surtirles los diferentes días de la semana, además que una vez que se establezca una relación más
permanente entre el intermediario y la fábrica de tamales, los vendedores podrán tener el
beneficio de contar con crédito a la palabra (llevarse los tamales y pagarlos al final de su
jornada), o de trabajar como comisionistas.
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18. LOCALIZACION

Los tamales el SABOR AUTENTICO DEL GUAMO son actualmente elaborados en Bogotá
D.C en la calle 43ª bis con carrera 73ª a cercanías de CAI de Timiza.

Mapa ubicación fabrica de tamales

Fuente: Google maps

La zona cuenta con factores operacionales y de infraestructura optimos, como lo son servicios
publicos completos, vias eficientes de eliminacion

de desechos y vias de comunicación

pavimentadas. A si mismo el suministro de agua, energia electrica y gas son regulares, seguros y
accesibles.
La venta masiva de tamales de EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO se desarrolla en un lote
ubicado sobre la calle 13 de propiedad de la ONG Pasion y Vida, los factores de salubridad son
minimos y los servicios publicos son asistidos.
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Lugar en donde funciona el negocio de tamales – Iglesia el Manantial

Fuente: Autores del Proyecto

19. DISPONIBILIDAD DEL MAIZ COMO INSUMO ESENCIAL PARA LA
ELABORACION DE TAMALES

Los tamales son elaborados a base de maíz, el cual tiene como lugar de abastecimiento la central
de Abastos, la central mayorista de alimentos más grande del país y se encuentra ubicada en el
distrito capital.
El territorio de Colombia, desde la época prehispánica, ha sido un punto geográfico clave para el
contacto terrestre entre el sur, el norte y el centro de América. De esta manera jugó un papel
muy importante en la distribución temprana del maíz, así como de otros alimentos. Las
características ambientales, sociales, tecnológicas y culturales presentes en las diferentes
regiones geográficas del país, han generado condiciones propicias para el desarrollo de muchas
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razas, variedades, híbridos y ecotipos nativos de maíz adaptadas a diferentes condiciones del
clima, de disponibilidad de agua y resistencia a plagas y enfermedades, entre otras. De esta
manera, en Colombia se ha cultivado maíz en casi todos los ecosistemas en donde ha existido
agricultura, con mayor intensidad en las tierras bajas tropicales del Caribe y en las zonas
templadas y frías de la región Andina.
Colombia es un país en el que la seguridad alimentaria recientemente ha sufrido una recaída. El
problema básico es que más de tres millones 400 mil toneladas de maíz debe importar
anualmente Colombia para atender la creciente demanda interna del cereal, según informe del
Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, presentado en Agroexpo 2011. Este informe
también indica que de los 4 millones 107 mil toneladas que consumen los colombianos, el 85%
son importadas, destinando un 77% a la industria de alimentos balanceados para consumo animal
y, en una menor proporción, para el consumo humano. El análisis de competencia indica que la
Industria de Alimentos Balanceados está ligeramente concentrada, pero sin mayor poder de
compra. Caso contrario a la Industria Harinera donde no se percibe concentración pero si puede
existir poder de compra en la Industria en general.
Fuente: Superintendencia de Industria y comercio, cadena productiva del maíz
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TABLA No. 3

TABLA No. 4
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20. MAQUINARIA Y EQUIPO DOMESTICO

Por lo general la producción de los tamales se realiza a mano y con utensilios caseros. Los
aspectos tecnológicos para elaborar tamales son sencillos y solo se recurrirá a las innovaciones
tecnológicas en caso de una demanda creciente y sostenida del producto.
Un molino a motor eléctrico para moler maíz pre cocido y obtener la harina necesaria para la
elaboración del tamal, sirve para que se muelan en él hasta 500 Kg de maíz por día. Un cernidor
con un motor eléctrico de medio caballo puede cribar también 500 Kg de harina por día. Las
batidoras de masa eléctricas, mezclan de 15 a 30 Kg de masa por día. La vaporera para cocer el
tamal generalmente se usa en la venta final, por lo que debe ser de fácil manejo. Es común en el
fabricante de tamales que diseñe muebles, equipo y máquinas herramientas al tamaño de sus
particulares necesidades. El procesamiento del maíz para obtener la harina necesaria para la
elaboración del tamal, es de este modo: el semi cocimiento del grano de maíz, su molienda para
obtener la harina, batir la harina junto con la manteca, el Royal y agua hasta obtener la masa, la
formación del tamal agregando el ingrediente o guiso que dará sabor al tamal y su cocimiento en
la olla.

Fuente: http://es.scribd.com/doc/188627910/Estudio-tecnico
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21. MAQUINARIA Y EQUIPO CON TECNOLOGIAS APLICABLES

Existen otro tipo de tecnologías para la elaboración de tamales, que a mediano plazo
(dependiendo el crecimiento del mercado) reemplazaran la maquinaria y equipo de uso
doméstico. TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO, tiene como objetivo la
producción y comercialización de tamales con los más altos estándares de calidad contando con
un proceso de trazabilidad óptimo, que pueda satisfacer la demanda futura.
En este punto hay que destacar la producción de tamales de México, puesto que son pioneros en
la fabricación de tamales y la utilización de tecnología de punta, tecnología que ha sido
implementada por pymes y grandes empresas en Colombia.
“MÉXICO (Notimex).- Con alrededor de cinco mil diferentes tipos de tamal, México tiene en
ese manjar prehispánico un tesoro gastronómico que cumple con los requerimientos nutricionales
y de gusto para cada paladar, así como para satisfacer su degustación diaria, de ofrenda, festiva y
ceremonial.”
Fuente: crónica.com.mx

Dentro de la industria Mexicana existen variedades de empresas industriales dedicadas a la
fabricación de maquinaria alimenticia propia para la producción de tamales, una de ellas es
Manufacturas C & D Industriales, empresa de industria metalmecánica especializada en este tipo
de equipos.
Maquinaria y equipo utilizado en la producción de tamales:

42

Tamalera Eléctrica Tamalera Mecánica

Horno Cocción a Vapor

Maquina elaboradora de tamales para pequeñas industrias.
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Este tipo de maquina es apropiada para industrias que incursionan en el mercado, y al igual que
las anteriores quieren disminuir la carga laboral de la planta operativa de producción.
Características:
importada, construida en aluminio de alta resistencia contiene mineral y base en aluminio,
charola de aluminio un juego normal de cilindros para masa y relleno medidas que van de 7/8",
1",

1

1/8",

1

½",

2",

la

capacidad

en

los

cilindros

es

de

:

1 kg carne (relleno) por 1.50 kg de masa, los cilindros son construidos en policarbonato, es
compacta, económica, fácil de limpiar, inclusive de transportar garantía de 90 días en caso de
alguna falla en la construcción de la misma.

Fuente: http://plottersymaquinas.com/maquina_para_tamales.html
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22. PROCESO DE PRODUCCION
Una vez adquiridos los insumos, se lleva a cabo el proceso de producción, con el fin de hacer
llegar los tamales a nuestros clientes.

Fuente: Autores del proyecto
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23. DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE PRODUCCION

Fuente: http://es.scribd.com/doc/188627910/Estudio-tecnico
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24. ELABORACION DE UN TAMAL TOLIMENSE

INGREDIENTES
500 gr de maíz blanco trillado
500 gr de arroz
1 pollo partido en trozos medianos
sal, comino y pimienta al gusto
500 gr de tocino con cuero
500 gr de costilla de cerdo
1 atado de cebolla larga picada
3 dientes de ajo machacados
Achiote al gusto
250 gr de arroz cocido
250 gr de arveja seca y cocida
Hojas de plátano soasadas
500 gr de papa pelada y picada
250 gr de zanahorias cortadas en rodajas
3 huevos cocidos cortados en cascos
Cabuya
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25. PREPARACIÓN

Remojar el maíz durante 3 días cambiándole el agua diariamente. Molerlo y adobar el pollo con
sal, comino y pimienta. Sancochar el cuero del tocino y la costilla de cerdo en 6 tazas de agua
con un poco de sal durante 20 minutos, reservar el caldo. Mezclar el maíz molido con 3 tazas de
caldo y colarlo.

En la grasa del tocino sofreír la cebolla, el ajo y el achiote, durante 10 minutos.
Agregar el arroz cocido, la arveja y el maíz, revolver bien y dejar reposar 1 hora.
Para cada tamal engrasar una hoja de plátano, colocar una cama de masa y poner un poco de
pollo, tocino, costilla de cerdo, papa, zanahoria y huevo, colocar otra capa de masa encima,
recoger las puntas y bordes de las hojas y amarrarlas muy bien.
Poner a cocinar en el caldo y agua que los cubra durante 2 1/2 horas con la olla tapada, a fuego
medio.
Ingredientes para 8 porciones.
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26. TAMALES

EL

AUTENTICO

SABOR DEL GUAMO

FICHA TECNICA
PRODUCTO

TAMALES TOLIMENSES
Masa de arroz y harina de maíz, arveja, pollo,

COMPOSICION

hoja de plátano amarrado con pita.
Completamente preparado y armado listo para
su
consumo.
ORGANOLEPCITAS
OLOR: característico a condimento fresco
COLOR: Externo. café verdoso hoja de tamal.
Interno. amarillo pálido.
Textura: Masa consistente blandita.

CARACTERISTICAS

TABLA NUTRICIONAL
HUMEDAD (g/100g) 70.6
PROTEINA(g/100g) 7.0
GRASA TOTAL (g/100g) 6.3
FIBRA CRUDA (g/100g) 0.8
CARBOHIDRATOS (g/100g) 13.9
CALORIAS (Kcal/100g)140.3

FECHA DE CONSUMO

Inmediato después de calentar.
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REQUISITOS

DE

ALMACENAMIENTO

Producto perecedero mantener refrigerado, no
congelado; ya que puede perder su sabor.

CONTROLES

ESPECIALES Monitoreo continuo de la temperatura durante

EN LA COMERCIALIZACION el almacenamiento y distribución
Ocho ( 8) a quince (15) días en condiciones
optimas
VIDA UTIL

de refrigeración, después de calentarse debe ser
de consumo inmediato.

Fuente: Información obtenida por los Autores del Proyecto realizada el mes de Agosto de 2013.

27. CONDICIONES DE SANIDAD O SALUBRIDAD
El establecimiento de comercio EL SABOR AUTENTICODEL GUAMO, implementara un
reglamento sanitario para ceñirse a condiciones apropiadas para la producción y
comercialización de tamales, contando con procesos de trazabilidad y estándares de calidad
conservando la receta tradicional del producto típico, por esta razón es necesario obtener el
registro sanitario otorgado por el

INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANCIA DE

MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS ( INVIMA), entidad que tiene como misión proteger y
promover la salud de la población, mediante la gestión de riesgo asociada al consumo y uso de
alimentos, medicamentos, dispositivos médicos y otros objeto de vigilancia sanitaria. Por otro
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lado como finalidad específica, el establecimiento tendrá manejo de materias primas certificadas
por el (INVIMA).
¿Qué es un registro sanitario?
Es el documento expedido por la autoridad sanitaria correspondiente (INVIMA), mediante el
cual se autoriza a una persona natural o jurídica para fabricar, envasar e importar un alimento
con destino al consumo humano.
28. Requisitos para obtener el registro sanitario (Alimentos Nacionales)
Presentar los siguientes documentos foliados (enumerados) en la parte superior derecha de la
hoja, tomando como primer folio la consignación, y legajados (gancho legajador plástico) en
carpeta blanca tamaño oficio:
 Recibo original (copia al carbón) de la consignación de acuerdo al código de tarifa
establecido para el producto (– Trámites y Servicios –Tarifas). Si el pago se realiza de
manera electrónica, adjuntar la copia de la transacción.
 Formularios diligenciados correctamente y firmados por el representante legal o
apoderado (– Trámites y Servicios– Formatos - Alimentos – Formulario de registro
sanitario automático, renovación y actualización de la información de alimentos). De allí
diligenciar:
a) Información básica
b) Expedición de registro sanitario nuevo o renovación
c) Modelo de ficha técnica (por variedad si las presenta)
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 Certificado de existencia y representación legal del titular y fabricante o matrícula
mercantil con vigencia no superior a tres (3) meses a la fecha de radicación del trámite.

Antes de solicitar el permiso sanitario el titular debe:
Solicitar ante la Subdirección de Alimentos y Bebidas Alcohólicas del INVIMA una visita al
establecimiento donde se fabrica el producto. El establecimiento, para obtener un concepto
favorable, debe ajustarse a los requisitos sanitarios que señala el Decreto 3075 de 1997.
 Adjuntar recibo original (copia al carbón) del recibo de consignación correspondiente al
código de tarifa 4051. (www.invima.gov.co – Trámites y Servicios – Tarifas).
Requisitos:
Presentar los siguientes documentos foliados (enumerados) en la parte superior derecha de la
hoja, tomando como primer folio la consignación, y legajados (gancho legajador plástico) en
carpeta blanca tamaño oficio:

 Recibo original (copia al carbón) de la consignación de acuerdo al código de tarifa 4046
(www.invima.gov.co – Trámites y Servicios – Tarifas). Si el pago se realiza de manera
electrónica, adjuntar la copia de la transacción.
 Formularios debidamente diligenciados y firmados por el
Microempresario. (–Trámites y Servicios– Formatos– Alimentos - Formulario de permiso
sanitario para la fabricación y venta de alimentos elaborados por microempresarios y
actualización de la información). De allí diligenciar:
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a) Información básica
b) Permiso Sanitario
c) Modelo de ficha técnica (por variedad si las presenta)
 Copia del concepto sanitario favorable y/o favorable condicionado, emitido por el
INVIMA del lugar donde funcione la planta de fabricación.
 Certificado de existencia y representación legal cuando se trate de persona jurídica o
registro mercantil cuando se trate de persona natural no mayor a tres (3) meses a la fecha
de expedición del trámite.
Fuente: https://www.invima.gov.co/

29. CONDICIONES SANITARIAS PARA LA VENTA DE TAMALES EN LA VIA
PÚBLICA.

Siendo el mercado ambulante determinante en la venta de tamales, este tipo de venta indirecta
resulta ser un canal aliado para distribuir el producto al consumidor final, tal y como lo muestra
la tabla No 1, los vendedores ambulantes de tamales acaparan una producción promedio
significativa, sin embargo, existen normas sanitarias que se deben adoptar para garantizar a los
compradores la calidad y la higiene de los alimentos que se ofrecen, como es el suministro de
agua potable, recipientes para las basuras y recibir un curso de capacitación especial, esto según
lo establece la resolución 604 del ministerio de salud, el cual adopto medidas con el fin de evitar
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la proliferación de puestos de alimentos que no cumplen las más elementales condiciones de
higiene como son:


Presentación personal de los vendedores.



Hábitos de aseo.



Prohibiciones durante su trabajo.



Normas sobre el manejo de alimentos.



Capacitación mínima de 12 horas, encomendada a las autoridades locales de salud. Quien
recibe estos talleres tendrá automáticamente un carné de manipulador, requisito previo
para el permiso sanitario de funcionamiento.

30. COMPETITIVIDAD

Con el fin de evaluar el valor y la proyección futura del negocio TAMALES EL SABOR
AUTENTICO DEL GUAMO

establece la siguiente herramienta tomada del economista

Michael Porter, para realizar un análisis externo de la industria de los tamales, e incursionar en el
mercado con estrategias suficientes que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a
las amenazas.
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Modelo de las 5 fuerzas

FUENTE: Modelo de las 5 fuerzas de Porter.
El modelo de las cinco fuerzas, desarrollado por Porter (1987), ha sido la herramienta analítica
más comúnmente utilizada para examinar el entorno competitivo en términos de cinco fuerzas
competitivas básicas:
1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: El mercado o el segmento no es atractivo
dependiendo de si las barreras de entrada son fáciles o no de franquear por nuevos
participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una
porción del mercado.

2. La rivalidad entre los competidores: Para una corporación será más difícil competir en un
mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados,
sean muy numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estará enfrentada a
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guerras de precios, campañas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos
productos.

3. Poder de negociación de los proveedores: Un mercado o segmento del mercado no será
atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamaño del pedido. La situación será
aún más complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen
sustitutos o son pocos y de alto costo. La situación será aun más crítica si al proveedor le
conviene estratégicamente integrarse hacia adelante. (Para una explicación del concepto de
integración hacia adelante ver el proceso de evolución de la planeación estratégica
tradicional).

4. Poder de negociación de los compradores: Un mercado o segmento no será atractivo
cuando los clientes están muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos,
el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que
pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organización de los
compradores mayores serán sus exigencias en materia de reducción de precios, de mayor
calidad y servicios y por consiguiente la corporación tendrá una disminución en los márgenes
de utilidad. La situación se hace más crítica si a las organizaciones de compradores les
conviene estratégicamente integrarse hacia atrás. (Para una explicación del concepto de
integración hacia atrás ver el proceso de evolución de la planeación estratégica tradicional).

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no es atractivo si
existen productos sustitutos reales o potenciales. La situación se complica si los sustitutos
están más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a precios más bajos reduciendo
los márgenes de utilidad de la corporación y de la industria.
Fuente: Guía práctica para mejorar un plan de negocio, L. Muñiz, Profit editorial, 2010
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31. Rivalidad entre competidores
El territorio Colombiano cuenta con gran ambigüedad de competidores, dentro de los cuales
existen empresas, grandes, medianas y pequeñas, y estas últimas son las abarcan la mayoría del
mercado, esta rivalidad se ve reflejada en las ruedas de negocios que a menudo se desarrollan en
la ciudad de Ibagué, donde los diferentes empresarios destacan su producto a través de
tecnologías aplicadas, desarrollo e innovación sobre el mismo. Dentro de las principales
industrias del tamal en Colombia se destacan las siguientes:


ALMACENES ÉXITO S.A



PROCESADORA DE ALIMENTOS EL GORDO S.A.



INDUSTRIAS ALIMENTICIAS JARAMILLO VELEZ Y CIA S.C.A.



COLOMBIAN TIPICS EXPORTS.



TAMALES EL ANTOJO.
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Esta fuerza permitirá a TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO, comparar
estrategias o ventajas competitivas con las otras empresas rivales, con el fin de mejorar ante el
mercado.
Amenaza de la entrada de nuevos competidores
El mercado del tamal es asequible para cualquier tipo de población sin preferencias de estratos,
esto debido a que es un producto que no cuenta con procesos complejos para su producción y
comercialización, por esta razón, es un mercado con entrada potencial de microempresas y
empresas, sin embargo estas pueden tener barreras de entrada tales como la falta de experiencia,
lealtad del cliente, requerir de un capital, falta de canales de distribución, falta de acceso a
insumos, saturación del mercado, etc. Pero también podrían fácilmente ingresar si es que cuenta
con productos de calidad superior a los existentes, o precios más bajos. Es fundamental que
TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO, supere las barreras establecidas por el
mercado e implemente a su vez barreras de entrada que impidan el ingreso de nuevos
competidores tales como la búsqueda de economías de escala o la obtención de tecnologías y
conocimientos especializados.
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Amenaza del ingreso de productos sustitutos
Esta fuerza hace referencia hace referencia a la entrada de empresas que vendan productos
sustitutos por ejemplo:

Lechona Enlatada.

Envueltos.
La entrada de productos sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar antes de que los
consumidores opten por un producto sustituto.
En análisis de la amenaza del ingreso de productos sustitutos permitirá diseñar estrategias
destinadas a impedir la penetración de las empresas que vendan estos productos o, en todo caso,
estrategias que permitan competir con ellas.

Poder de negociación de los proveedores
El análisis del poder de negociación de los proveedores, permitirá diseñar estrategias destinadas
a lograr mejores acuerdos con nuestros proveedores o, en todo caso, estrategias que permitan
adquirir o tener un mayor control sobre ellos.
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Por ejemplo, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor será su capacidad de
negociación, ya que al no haber tanta oferta de insumos, éstos pueden fácilmente aumentar sus
precios.
Prospectos proveedores por su posición en el mercado y altos estándares de calidad que los
certifican:

Poder de negociación de los consumidores
El poder de negociación de los compradores podría depender del volumen de compra, la escasez
del producto, la especialización del producto, etc. El análisis del poder de negociación de los
consumidores o compradores, permitirá diseñar estrategias destinadas a captar un mayor número
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de clientes u obtener una mayor fidelidad o lealtad de éstos, por ejemplo, estrategias tales como
aumentar la publicidad u ofrecer mayores servicios o garantías.
Es esencial que TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO ejecute estrategias
publicitarias para promocionar el producto, y promover el buen nombre del negocio a sus
clientes, además que permita diseñar una campaña para lograr una respuesta atractiva hacia el
consumidor.

32. ECONOMIA DE ESCALA

Las economías de escala hacen que el número de empresas que se abastecen de forma eficiente
en un mercado se reduzca. Esta situación elimina las posibilidades de beneficiarse de la
competencia entre empresas. De hecho, las economías en escala pueden ser tan grandes que la
eficiencia consista en una sola empresa abasteciendo a todo el mercado. En este caso hablamos
de la existencia de un monopolio natural. Si esto ocurre, las economías de escala crean un fallo
de mercado que impiden alcanzar una asignación eficiente de los recursos.

Un test sencillo para comprobar la existencia de economías de escala es observar si para duplicar
la producción de una empresa es necesario duplicar su costo.
Fuente: www.wikitel.info
Características generales de las economías en escala:
-

Aprovechamiento de las ventajas de la división y especialización del trabajo.
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-

Requieren de insumos proporcionalmente menores por unidad de producción.

-

El tamaño del mercado se incrementa.

-

Aumenta la capacidad de producción, o sea, mayores volúmenes.

-

Aumenta la eficiencia productiva.

-

Obtienen precios más favorables en las materias primas.

-

Uso de medios de producción de alta calidad y empleo de trabajadores altamente
calificados.

-

Se producen cambios cualitativos y cuantitativos.

-

Utilización de los residuos y desperdicios convertibles en productos secundarios o
subproductos.

-

Disminución del costo de transporte.

-

Mejoramiento en la aplicación de la tecnología.

-

Sostenimiento de laboratorios de investigación y experimentación.

-

Facilidad en los préstamos bancarios.

-

Obtención de menores tasas de interés.

-

Mayor facilidad para entrar al mercado de valores, etc.

Fuente: http://www.slideshare.net/jessyatuamix/economas-de-escala-y-el-modelo-de-lange

En el caso del Autentico Sabor del Guamo, este tipo de economía no es aplicable a corto plazo
en este tipo de negocio, ya que necesitaría tener una producción considerable y además un
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cambio de infraestructura total esto debido a que las condiciones aún son muy precarias, es así
como se considera que la economía en escala se podría implementar a largo plazo ya que esto
implica una inversión considerable.
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ESTUDIOS FINANCIEROS

33. COSTOS FIJOS

Los costos fijos o estructurales no suelen variar con la alteración de las ventas, sino que suelen
mantenerse estable por determinados periodos de tiempo. Citemos el ejemplo de los alquileres
que aunque pudieran experimentar aumentos, lo serian en periodos cortos por movimientos de
carácter inflacionista. El aumento cuantioso del alquiler vendría ligado a un traslado a locales
mayores, a una ampliación o mejoras importantes, etc.

Fuente: Massons, J. (2014). Finanzas análisis y estrategia financiera. España: Editorial Hispano
Europea S.A.

COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA INCURRIDOS EN EL PROCESO DE
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION.
TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO en el proceso de producción requiere de
tres personas para la elaboración de su producción, las cuales tienen un salario fijo establecido
con las respectivas prestaciones de ley, cabe resaltar que el negocio es de tipo familiar y las
utilidades que genere este es para la subsistencia de los integrantes que la conforman y la
reinversión que el negocio necesite.
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Personal y funciones dentro de la empresa familiar TAMALES EL SABOR AUTENTICO DE
GUAMO.

PERSONAL

FUNCIÓN

ISMAEL RODRIGUEZ

Contacta clientes, compra insumos, paga proveedores, determina
utilidades del negocio.

ESPOSA

Preparación del producto y administración del negocio.

HERMANO

Preparación del producto, atención a los clientes.

HIJO

Limpieza y atención a clientes.

El salario fijado por el gerente para estas personas es del salario mínimo legal vigente más
auxilio de transporte
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Tabla No 5
COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA POR TRABAJADOR

SALARIO MENSUAL

589.500

AUXILIO DE TRANSPORTE

70.500

TOTAL

660.000

SEGURIDAD

SOCIAL

A

CARGO

DEL

EMPLEADOR

SALUD

0.085

50108

PENSION

0.12

70740

ARL

0.0522

30772

CESANTIAS

0.0833

49063

PRIMA DE SERVICIOS

0.0833

49063

INTERESES DE CESANTIAS

0.12

5.892

VACACIONES

0.0417

24582

PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL GENERAL

940.220
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COSTOS FIJOS SERVICIOS PUBLICOS CIFRAS EN PESOS
Tabla No 6
MES

MES

MES

MES

SERVICIO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPTIEMBRE OBTUBRE CONSOLIDADO

AGUA

245.520

GAS

63.550

67.660

63.220

LUZ

183.210

150.213

TELEFONO 48.230
TOTAL

540.510

263.770

MES

254.820

254.703

58.490

61.324

62.848

135.660

158.550

155.430

156.612

45.670

49.967

51.277

42.767

47.582

263.543

512.617
268.317

514.341

419.866
Costo Promedio

Fuente: Datos obtenidos por los Autores del Proyecto en el mes de Noviembre de 2013
34. COSTOS VARIABLES
COSTOS DE PRODUCCION DE TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO
El costo variable se ha definido como aquel que aumenta o disminuye con el aumento o
disminución de la venta. Todos los costos, aunque sean fijos, aumentan o disminuyen, a la larga
con los incrementos o decrementos de ventas.
Fuente: Massons, J. (2014). Finanzas análisis y estrategia financiera. España: Editorial Hispano
Europea S.A.
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COSTO DE PRODUCCION UNITARIO
Tabla No 7
COSTOS DE PRODUCCION PARA LA ELABORACION DE
TAMALES
TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO

TIPO DE TAMAL

PRECIO

PRECIO

ARTICULO

CANTIDAD

TOTAL

UNIT

HARINA DE MAIZ

1000 grs

$ 2.000

$ 20,00

ARROZ

5000grs

$ 12.000

$ 120,00

POLLO

7.5 kgs

$ 20.800

$ 208,00

COSTILLA

4 kgs

$ 45.600

$ 456,00

TOCINO

2kgs

$ 15.200

$ 152,00

ZANAHORIA

1 kg

$ 1.000

$ 10,00

CEBOLLA

1kg

$ 1.600

$ 16,00

HOJAS PARA TAMAL 3 paquetes

$ 2.500

$ 25,00

HUEVO COCIDO

30 unidades

$ 300

$ 3,00

AJO PAQUETE X3

1 paquete

$ 600

$ 6,00

COMINO

250 grs

$ 500

$ 5,00

SAL

250 grs

$ 250

$ 2,50

Tamal Tolimense (100
unid)

Costo

Tamal

Unitario
TOTALES

$ 102.350

$ 1.023,50
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Fuente: Información obtenida por los Autores del Proyecto realizada el mes de Septiembre de
2013.

TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO
35. ESTUDIO VENTAS EN LA ONG

En el primer informe diagnóstico

se pudo evidenciar que el precio de los tamales está

establecido en 3.000 pesos y que existen cuatro momentos dentro de los lapsos de los cultos de la
ONG PASION Y VIDA que son determinantes para el desarrollo de las ventas dentro del
terreno.

Tabla No 8
VENTAS DE TAMALES
PRECIO DE VENTA

ABRIL

3.000 Domingo 21

MAYO

Domingo 28

Domingo 5

Domingo 12

GRUPOS

HORARIO CULTOS

*VENTAS X UNID *VENTAS X UNID *VENTAS X UNID *VENTAS X UNID

1

7 - 9 AM

150

185

160

162

2

9 - 11 AM

120

140

90

133

3

12 - 2 PM

130

96

81

35

4

2 - 4 PM

80

63

50

20

TOTAL UNDS VENDIDAS

480

484

381

350

VENTAS EN PESOS

1,440.000

1,452.000

1,143.000

20% ONG

288.000

290.400

228.600

210.000

INGRESOS REALES

1,152.000

1,161.600

914.400

840.000 1,017.000 PROMEDIO INGRESOS REALES

* Ventas por Unidad finalizado cada culto

424 PROMEDIO VENTA UNIDADES

1,050.000 1,271.250 PROMEDIO VENTA PESOS
254.250 PROMEDIO %
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Fuente: Información obtenida por los Autores del Proyecto realizado en los meses de Abril y
Mayo de 2013.
Por otro lado al finalizar las ventas del día, la ONG PASION Y VIDA recibe una participación
del 20% a manera de contribución, esta contribución se considera como una erogación de dinero
(comisión) a cargo del establecimiento de comercio.

CONSOLIDADO VENTAS
Tabla No 9
TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO
CONSOLIDADO VENTAS PERIODO JUNIO A OCTUBRE DE 2013
PRECIO DE VENTA 3.000 pesos
Q MES JUNIO Q MES DE JULIO Q MES DE AGOSTO Q MES SEPTIEMBRE
INGRESOS POR VENTAS EN ONG
1730 $ 5.190.000 1690 $ 5.070.000 1710
$ 5.130.000 1755
$ 5.265.000
INGRESOS FUENTE EXTERNA
730 $ 2.190.000 620 $ 1.860.000 580
$ 1.740.000 856
$ 2.568.000
TOTAL VENTAS
2460 $ 7.380.000 2310 $ 6.930.000 2290
$ 6.870.000 2611
$ 7.833.000
PROMEDIO MESUAL DE VENTAS
$ 7.253.250
CANTIDAD PROMEDIO MENSUAL
2418
sea Q : Cantidad

Fuente: Información obtenida por los Autores del Proyecto realizada de Junio a Octubre de
2013.
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TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO
36. ANALISIS PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTO PUNTO DE EQUILIBRIO
El análisis del punto de equilibrio es una representación gráfica o matemática que permite
establecer la relación existente entre los ingresos totales, los fijos, los variables y el volumen de
ventas. El punto de equilibrio posibilita la determinación del volumen de producción
imprescindible para lograr un ingreso que alcance a cubrir la totalidad de los costos, debiendo
encontrar la intersección de la recta de costo total y la recta de ingreso total.
Fuente: maestrofinanciero.com/elpuntodequilibrio/

Formula Punto de Equilibrio.

De acuerdo a la información contenida en las tablas 4,5,6,7 y 8 y tomando como referencia las
ventas comprendidas de Junio a Septiembre se determinó que :
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equilibrio

Costos Fijos
Costos fijos Mano de Obra Directa ( tres personas)
Costos Fijos Servicios Publicos Promedio Mensual
Total Costos Fijos
Costos Variables
Costos Produccion ( cantidad promedio mensual 2418 uds)
Ventas Promedio Mensual ( 2418 unidades)

Punto de Equilibrio =

2.820.660
419.866
3.240.526
2.474.823
7.253.250
4.918.846

El resultado anterior se interpreta como las ventas necesarias para que el establecimiento de
comercio opere sin pérdidas y ganancias, significa que si las ventas promedio mensual están por
debajo de 4.918.846 pesos se puede incurrir en pérdidas en el ejercicio, pero si están por encima
de esta cifra se establecerán como utilidades del ejercicio.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN PORCENTAJE

Costos Fijos

3.240.526

Ventas Totales-Costos variables

4.778.427

PE%=

67.8%

×100
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El porcentaje que resulta de los datos manejados, indica que de las ventas totales, el 67.8% es
empleado para el pago de los costos fijos y variables y el 32.2% restante, es la utilidad neta que
obtiene el negocio.
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

P.E.U =
Costos Fijos×Unidades Producidas

3.240.526

Ventas Totales- Costos Totales

4.778.427

P.E.U

1639

×2418

Para TAMALES EL SABOR AUTENTICO DEL GUAMO este es un punto en donde no existan
pérdidas y ganancias, se deberán vender 1.639 unidades, considerando que conforme aumenten
las unidades vendidas, la utilidad se incrementara.
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CONCLUSIONES



Al analizar el diagnostico del establecimiento de comercio TAMALES EL AUTENTICO
SABOR DEL GUAMO, se evidencio que este negocio no contaba con los requisitos
mínimos de funcionamiento, ni parámetros que les permitan tener una organización y
control de las entradas y salidas tanto de dinero como de productos en proceso y
terminados, es así como se determina la necesidad de implementar soluciones que
permitan a esta microempresa tener un enfoque diferente y lograr cambios estructurales
considerables.



Se diseñó e implemento un cronograma de actividades para cumplir con las necesidades
del negocio y se implementaron las soluciones a los problemas evidenciados con el
diagnostico, tales como falta de control de inventarios y flujos de dinero así como de una
estructura definida dentro de la microempresa.



Se realizó una evaluación de los avances obtenidos durante el proceso de implementación
para así poder visualizar el antes y el después del negocio, y analizar los resultados
positivos que se lograron con cada solución propuesta.



Como estudiantes de la Universidad de La Salle y futuros profesionales es gratificante el
poder compartir con el personal del establecimiento de comercio TAMALES EL
AUTENTICO SABOR DEL GUAMO el conocimiento adquirido y poderlo ver reflejado
en una experiencia palpable de la cual aprendimos y logramos realizar nuestro aporte
social desde una óptica Administrativa y Contable.
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